NEGOCIERE COMERCIALA 
INTERNATIONALA 


ELEMENTE ОЕ TEORIA 


NEGOCIERII 


ASPECTE GENERALE 


ո Negocierea este prezentă în toate 
aspectele existenței noastre sub о 
multitudine de forme, se realizează într-o 
diversitate de domenii și este cunoscută 
pe plan local, naţional și internaţional. 


Negociem oricand, orice și aproape cu 
oricine. 


Negocierea este in egală măsură o artă, 
apanajul talentului nativ si o știință CU 
reguli, instrumente și pârghii specifice, 
dobândite prin experienţă si învăţare. 


ASPECTE GENERALE 


TEORIA NEGOCIERII aparține 
domeniului sociologiei și psihologiei 


sociale, mai precis segmentului care 
studiază comportamentul uman in 
diferite situaţii sociale. 


ETIMOLOGIE 


. Termenul de NEGOCIERE datează inca din 


secolul VI î.e.n. si isi are originea in Roma antica 
- "hegotium". 


"NEGOTIUM" care insemna "negot sau afacere" 
desemna acea activitate practicată de catre 
cetățenii liberi ai imperiului, oameni bogaţi dar nu 
și nobili, care le asigura acestora dobândirea de 
bunuri prin intermediul unei activităţi ce nu 
presupunea un efort fizic deosebit, ci doar 
comunicarea verbală și uneori în scris cu semenii. 


» NEGOCIEREA reprezinta „о acţiune prin care se 
tratează cu cineva încheierea unei convenții 
economice, politice, culturale, etc.” sau „o acțiune 
de intermediere, de mijlocire a unei afaceri" 
(DEX). 


NEGOCIEREA constituie "un proces de abordare 
a unei probleme, a unui diferend, a unei situatii 
conflictuale prin mijloace pașnice, йе intelegere 


directa, їп scopul promovarii sau înfăptuirii unui 
acord între parti, al imbunatăţirii raporturilor 
dintre ele, al reducerii tensiunii si frictiunilor 
dintre acestea Si solutionarii unui interes comun” 
(Dictionarul diplomatic). 


NEGOCIEREA "consta in tratativele si ps 
purtate in vederea realizării unui acord 
tranzacţiile comerciale” (Webster Dictionary). 


NEGOCIEREA devine necesară si este posibilă ori 
de cite ori sunt îndeplinite o serie de condiţii: 


Existenţa unui conflict de interese manifestat 
de cel puţin două părţi în raport cu un obiect. 


Existenţa dorinţei si interesului partilor in 
obținerea unui acord pentru care sunt 
dispuse să facă, reciproc, concesii. 


Posibilitatea demararii սոս proces de 
comunicare, de transfer de informaţii și de 
intelegerea lor, între persoanele implicate. 


Lipsa unor reguli și proceduri prestabilite și 
obligatorii sau lipsa unei autorități aflate 
deasupra părţilor interesate care sa impună 
soluționarea conflictului de interese peste voinţa 
acestora. 


DEFINITIE 


NEGOCIEREA reprezintă un proces 
comunicativ activ prin care două sau 
mai multe parti, animate ае mobiluri 
diferite și având obiective proprii Isi 
mediază poziţiile pentru a ajunge la o 
intelegere mutual satisfacatoare. 


STRUCTURA CONCEPTUALĂ 
A PROCESULUI DE NEGOCIERE 


Procesul de negociere are o structură 
conceptuală duală, respectiv: 


a Structura pasivă a procesului de 
negociere. 


a Structura dinamică a procesului de 
negociere. 


STRUCTURA PASIVĂ A PROCESULUI 
DE NEGOCIERE 


a Obiectul supus negocierii. 


a Domeniile de interes. 


a Obiectivele pe care le urmăresc părțile: 
> Obiective convergente. 
> Obiective divergente. 


a Mediul de negociere. 


STRUCTURA DINAMICA А PROCESULUI 
DE NEGOCIERE 


a Participantii la procesul de negociere; 


>Partile interesate. 


>Negociatorii. 


STRUCTURA DINAMICA A PROCESULUI 
DE NEGOCIERE 


a Elementele relationate de catre 
participantii la procesul de negociere: 


»Interesul. 


» Obiectivul negocierii. 

» Limita initiala a negocierii. 
» Limita finală a negocierii. 
»Spatiul de negociere. 


CATEGORII DE INTERESE ÎNTÂLNITE ÎN 
CADRUL NEGOCIERILOR 


a Interese negociabile: 


>Comune - recunoscute și susținute de 
ambele parti. 
> Specifice - proprii fiecărei parti, dar 


negociabile. 
a Interese non-negociabile. 


a Interese reale. 


TRĂSĂTURI CARACTERISTICE 

PROCESULUI DE NEGOCIERE 
Negocierea este un fenomen SOCIAL. 
Negocierea este un proces ORGANIZAT. 
Negocierea este un proces COMPETITIV. 


Negocierea este un proces de 
INTERACŢIUNE, AJUSTARE ȘI 
ARMONIZARE A INTERESELOR. 


a Negocierea este un proces cu o 
FINALITATE PRECISA. 


TIPURI DE NEGOCIERE 


a Ín functie de scopul si pozitia pàrtilor: 
> Negociere cooperantă. 
> Negociere conflictuală. 
» Negociere obiectivă. 


a În funcţie de domeniile în care se 
realizează: 
» Negociere la nivel diplomatic. 
» Negociere in domeniul economic. 
» Negociere la nivel social etc.. 


TIPURI DE NEGOCIERE 


a Ín functie de nivelul juridico-politic al 
partilor: 
>Negociere interguvernamentala. 
>Negociere neguvernamentala. 


a În funcţie de numărul de participanți: 
> Negociere bilaterala. 
> Negociere multilaterală. 


CONCEPTUL ОЕ NEGOCIERE 
ÎN AFACERILE ECONOMICE 


INTERNAȚIONALE 


ASPECTE GENERALE 


աո context international NEGOCIEREA 
serveste eforturilor de a furniza raspunsuri la 
problemele complexe ce deriva din nevoia 
obiectiva de adâncire a cooperării dintre tari si 


organizaţii economice. 


Niciodată, NEGOCIEREA și NEGOCIATORII, 
nu au avut, la nivel internaţional, acolo unde 
se deruleaza marile afaceri, o importanţă așa 
considerabila ca astazi. 


CARACTERISTICI SPECIFICE 
NEGOCIERII COMERCIALE 
INTERNATIONALE 


a Importanta factorilor culturali. 


a Diversitatea considerabilă а 
contextelor. 


a Multipolaritatea. 


a Exigenta ridicată. 


FACTORI DE CRESTERE А 
IMPORTANTEI NEGOCIERILOR LA 
NIVELUL SCHIMBURILOR COMERCIALE 
INTERNATIONALE 


Intensificarea cooperarii dintre state și dintre 
organizaţiile economice care activează la nivel 
internaţional. 

Adâncirea diviziunii internaţionale a muncii. 
Adâncirea concurenţei. 

Posibilitatea de a alege dintr-un număr sporit de 
tehnici concrete de contractare și derulare a 
schimburilor comerciale internaţionale. 

Posibilitatea de a accede la resursele deficitare 
in principal, prin negocieri. 


NEGOCIEREA COMERCIALĂ 
INTERNAŢIONALĂ 


Reprezintă o acţiune intreprinsa intre 
două sau mai multe parti, situate in tari 
diferite, cu obiective proprii, în cadrul unui 
proces dinamic de ajustare și armonizare a 
diferitelor idei și argumente, prin discuţiile 
dintre ele sau in cadrul unui schimb de 
corespondenţa, In domeniul relatiilor 
economice internationale, avand ca Scop 
ajungerea ` la O intelegere reciproc 
avantajoasă. 


DIPLOMATIA COMERCIALA 


Reprezinta arta de a negocia intr-o 
forma elegantă Si convingatoare, 
amplificând importanţa actului in sine, 
chiar solemnitatea lui, Intarind sentimentul 
de respect reciproc intre parteneri, astfel 
Incat sa se ajunga la intelegeri ce pot fi 
puse in aplicare in avantajul reciproc al 
partilor. 


PRINCIPII FUNDAMENTALE ALE 
NEGOCIERII COMERCILE 
INTERNAȚIONALE 


a Inseparabilitatea negocierilor de activitatea 
comerciala generală. 


a Cunoașterea uzanțelor și normelor specifice 
comerțului internaţional. 


a Respectarea avantajului reciproc. 
a Respectul si increderea reciprocă. 
a Cooperarea in negociere. 

a Operativitatea decizionala. 

a Compensarea obligaţiilor reciproce. 


OBIECTIVELE NEGOCIERII 
COMERCIALE INTERNAȚIONALE 


a Schimbul de utilitati interne cu utilitati 
complementare externe. 


a Asigurarea cu comenzi. 

a Asigurarea cu materii prime. 

а Urmarirea obtinerii profitului maxim. 

а Atragerea de investitii straine. 

a Plasarea capitalului autohton їп alte tari. 


CLASIFICAREA NEGOCIERILOR 
COMERCIALE INTERNATIONALE 


Negocierea instrumentelor juridice de politică 
comercială guvernamentală: 


° Negocierea acordurilor ае cooperare 
comercială și tehnico-stiintifica. 

e Negocierea acordurilor comerciale. 

e Negocierea acordurilor valutare. 


e Negocierea acordurilor comisiilor mixte 
guvernamentale. 


Negocierea contractului de vânzare 
internațională. 


Negocierea litigiilor. 


COMUNICAREA, ELEMENT 
FUNDAMENTAL ÎN 


NEGOCIEREA COMERCIALĂ 
INTERNAȚIONALĂ 


A NEGOCIA INSEAMNA А 


COMUNICA 


н COMUNICARE = contact, relaţie, 
legatură, instiintare, știre, veste. 


ռո PROCESUL DE COMUNICARE = a 
face cunoscut, a da de știre, a 
informa, a instiinta, a spune (DEX) 


DEFINITIE 


Stiinta comunicării reprezintă 
tehnicile și regulile care asigura ușurința si 
indemânarea unei persoane de а 
transmite mesaje, informatii, opinii, 
sfaturi, sentimente și ganduri către o alta 
persoană sau grup de persoane, direct sau 
prin | intermediul unor metode și 
instrumente tradiţionale sau moderne 


PRINCIPII FUNDAMENTALE ALE 
COMUNICĂRII 


a Comunicarea este inevitabila. 


a Comunicarea se dezvoltă pe două planuri: 
planul conţinutului și planul relaţiei. 


a Comunicarea este un proces continuu. 

a Comunicarea se bazează atat pe informaţia 
digitala, cât și pe informaţia analogică. 

a Comunicarea este ireversibilă. 


a Comunicarea implică raporturi de putere 
intre parteneri. 


OBIECTIVELE GENERALE ALE 
COMUNICARII 


să fim RECEPTATI; 


sà fim INTELESI; 


să fim ACCEPTATI; 


să PROVOCAM O REACTIE. 


CERINTE PRIVIND COMUNICAREA 


са asigure o informare corectă si de actualitate. 
Sa formeze opinii in legătură cu subiectul discuţiei. 


Sa transmită idei și propuneri de la un membru 
la altul, atunci când comunicarea se face în cadrul 
unui grup. 


Տ. permită luarea unor decizii pe baza 
informaţiilor primite prin intermediul comunicării. 


FUNCȚIILE GENERALE ALE 
COMUNICĂRII 


a funcţia de INFORMARE; 

a funcţia de CUNOAȘTERE; 

a funcţia de INSTRUIRE; 

a funcţia de CONVINGERE; 

a funcţia de INFLUENTARE; 

a funcţia de PROTEJARE A CONVINGERILOR; 
a funcţia de AFIRMARE A ORIGINALITÁTII. 
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ELEMENTELE COMPONENTE ALE 
PROCESULUI DE COMUNICARE 
DIN PERSPECTIVA SISTEMICA 


Emitatorul. 

Receptorul. 

Mesajul. 

Mijlocul de transmitere. 
Codificarea. 
Decodificarea. 
Raspunsul. 

Reactia inversa. 
Bruiajul. 


PROCESE FUNDAMENTALE 
CARACTERISTICE SISTEMULUI DE 
COMUNICARE 


CATEGORIZAREA. 
CONCEPTUALIZAREA. 
SIMBOLIZAREA. 


ORGANIZAREA. 


OPERATIONALIZAREA. 


TIPURI DE COMUNICARE 


a LOGIC (verbal): 
e direct sau oral; 
e indirect sau scris. 


a NONVERBAL. 


a PARAVERBAL. 


COMUNICAREA VERBALA 
in negocierea comerciala internationala 


Comunicarea verbală reprezintă 
ceea ce se comunică prin rostirea si 
descifrarea intelesului simbolic аі 
cuvintelor 


COMUNICAREA ORALĂ 
in negocierea comerciala internationala 


= Se realizează cu ajutorul cuvintelor spuse 
(verbalizate). 


„Joacă un rol primordial in negocierile 


comerciale internaţionale, atat din punct 
de vedere al segmentului de negociere 
pe care-l ocupă, cat si din punct de vedere 
al conţinutului. 


AVANTAJELE ORALITATII 


permite un joc logic si imediat al intrebarilor 
cu raspunsurile; 


face posibila dezbaterea si clarificarea 
pozitiilor la locul si la momentul potrivit; 


asigura conditii propice pentru manifestarea 
comportamentelor persuasive si 
manipulative; 


asigura libertatea de abordare a tratativelor. 


EXIGENTE SI RESTRICTII ALE 
LIMBAJULUI UTILIZAT ÍN NEGOCIERILE 
COMERCIALE INTERNATIONALE 


Politetea їп exprimare. 
Dozarea vorbirii. 
Evitarea intreruperilor și dezaprobarilor frecvente. 


Evitarea concentrării pe cuvinte anormale, pe 
greșeli de exprimare, pe greșeli gramaticale etc. 


Concentrarea părților pe momentul respectiv. 


Clarificarea poziţiilor in negociere prin intrebări 
deschise și directe. 


Identificarea și urmărirea constantă a aspectelor 
esenţiale ale procesului de negociere. 


Evitarea abuzului de negatii їп frază. 
Imprimarea impresiei de sinceritate. 


COMUNICAREA SCRISĂ 
in negocierea comerciala internationala 


Se utilizează mai rar in negocierile comerciale 
internaționale. 


Este mult mai pretențioasă și nu oferă 
libertatea de exprimare specifica formei orale. 


Necesită mai multă creativitate. 


Necesită dezvoltarea și practicarea unui stil 
personal, adaptat negocierilor comerciale 
internaţionale. 


PRINCIPII FUNDAMENTALE ÎN 
COMUNICAREA SCRISĂ 


Mesajul scris trebuie să fie: 


. COMPLET. 

. CONCIS. 

. CONCRET. 

. CLAR. 

. CORECT. 

. POLITICOS. 

. SA SE ADRESEZE PARTENERULUI. 


COMUNICAREA NONVERBALĂ 
in negocierea comerciala internationala 


Comunicarea nonverbala se 
referă la gesturi, mimică, 
expresii, exprimări tacite, mers, 
înfățișare etc. 


In negocierile comerciale 
internationale, de multe ori, 
intelesul gesturilor, al  mimicii 


si al expresiilor de atitudine 
care se constituie in limbajul 
nonverbal sunt DIFERITE de la o 
cultură la alta. 


COMUNICAREA PARAVERBALĂ 
in negocierea comerciala internationala 


Comunicarea paraverbală reprezintă 
ceea ce se comunică prin voce (volum, 
intonatie, intensitate, ritm, accent, 
pauze etc.) și prin manifestări verbale 
fară conţinut verbal cum ar fi râsul, 
oftatul, tusea, tipatul etc. 


NEGOCIEREA COMERCIALĂ INTERNAȚIONALĂ 


este o formă de interacţiune și confruntare 
intre indivizi si grupuri umane саге 
angajează în cel mai inalt grad toate formele 
și instrumentele comunicării interumane. 


BARIERE ÍN CALEA COMUNICARII 
Ceea ce se spune nu poate fi auzit. 
Ceea ce se aude nu poate fi inteles. 


Ceea ce este inteles nu poate fi acceptat. 


Vorbitorul nu poate să-și dea seama dacă 
ascultatorul a auzit/Inteles/acceptat 


СА! DE ÎMBUNĂTĂȚIRE A COMUNICĂRII ÎN 
TIMPUL PROCESULUI DE NEGOCIERE 
COMERCIALĂ INTERNAȚIONALĂ 


Crearea unor condiţii optime pentru 
desfășurarea procesului de negociere. 


Ordonarea perfectă in timp a fazelor 
procesului de negociere. 


Pregatirea si prezentarea efectivă a 
informaţiilor 


Ascultarea efectivă. 
Depasirea barierelor unei "a doua limbi". 


PREGATIREA 
NEGOCIERILOR COMERCIALE 


INTERNATIONALE 


ASPECTE GENERALE 


SUCCESUL în negocierile comerciale 
internationale este asigurat, їп cea mai 
mare parte, de PREGĂTIREA RIGUROASĂ 
a acestora. 


Numai printr-o PREGĂTIRE ADECVATĂ 


se pot creea premise corespunzătoare 
pentru: 


prezentarea partilor; 
comunicarea deschisă intre parteneri; 


finalizarea avantajoasă a tratativelor 
pentru toti participanţii. 


ETAPELE PROCESULUI DE 
PREGĂTIRE A NEGOCIERILOR COMERCIALE 
INTERNAȚIONALE (NCI) 


Analiza contextului in care se vor desfășura 
NCI. 


Stabilirea obiectivelor NCI. 
Constituirea echipei de negociatori. 


Pregătirea materialului documentar. 
Fixarea legaturilor de comunicaţie. 
Întocmirea mandatului echipei de negociere. 
Întocmirea planului de negociere. 
Simularea NCI. 


Elaborarea proiectului de contract. 


1. ANALIZA CONTEXTULUI ÎN CARE SE VOR 
DESFĂȘURA NCI 


Pentru a avea succes pe perioada de desfasurare 
a tratativelor, negociatorii trebuie sa cunoasca; 


Legislaţia și uzantele comerciale in vigoare. 
Reglementările de politică comercială actuale. 
Reglementările financiar-valutare actuale. 


Incidenta reglementărilor sus-mentionate asupra 
activitații de comerţ exterior. 


Capacitatea pieţei tinta. 
a Delimitarea segmentului de piaţă care prezintă 
interes pentru negocierile in cauza. 


1. ANALIZA CONTEXTULUI ÍN CARE SE VOR 
DESFĂȘURA МС! 


Posibilitatile de distributie pe piata tinta. 
Condiţiile de promovare a vânzărilor. 
Modalitatile de comercializare a marfurilor. 
Modalitatile de transport adecvate și disponibile. 
Caracteristicile și dimensiunea concurenţei 
potentiale. 

Starea economica a partenerului de negociere, 
solvabilitatea și reputaţia comercială a acestuia. 
Condiţiile și regulile specifice care se impun în 
cazul fiecărei NCI їп parte. 


АТЕМТ1Е! 


Сегсеїагеа լո vederea analizel 


contextului in care se vor desfasura 
negocierile comerciale internaţionale 
trebuie să aibă in vedere, acolo unde este 
cazul, consultarea mai multor surse de 
informare, care să asigure veridicitatea 
informaţiilor obţinute. 


2. STABILIREA OBIECTIVELOR МС! 


De regula, їп NCI, obiectivele partilor se 
structrează pe trei categorii, astfel: 


Obiective dezirabile; 
Obiective acceptabile; 


Obiective efective. 


OBIECTIVE DEZIRABILE 


reprezintă expresia celor mai bune rezultate 
care pot fi obţinute in timpul NCI; 


intră, de la bun inceput, in discuţiile dintre 
negociatori; 


trebuie să se circumscrie strict obiectului supus 
negocierii (in caz contrar există riscul ca 
partenerul de NCI să le declare exagerate sau 
să le situeze їп afara sferei de interes a NCI); 


trebuie să fie într-un număr rezonabil (in caz 
contrar, se poate ajunge la blocarea și chiar la 
eșecul NCI). 


OBIECTIVE ACCEPTABILE 


reprezintă expresia obiectivelor minime a căror 
acceptare de catre partener poate duce la 
incheierea acordului de principiu, a intelegerii 
finale; 


trebuie să fie riguros și precis stabilite de fiecare 
parte și atent urmărite pe parcursul negocierii; 


dacă, obiectivele considerate acceptabile de catre 
una dintre parti nu se suprapun, macar, pe o 
parte dintre obiectivele celeilalte parti, negocierea 
are puţine șanse de a se incheia cu succes; 


acest tip de obiective NU VOR FI DECLARATE 
DE LA INCEPUTUL NEGOCIERII; 


OBIECTIVE EFECTIVE 


. desemnează obiectivele pe care negociatorii pot, їп 
mod real si efectiv, sa le atinga; 


la stabilirea acestui tip de obiective se tine cont si de 
pozitia si interesele anticipate ale partenerilor de 
negociere; 


sunt, in bună măsură, rezultatul momentului in care 
se considera a fi oportună realizarea intelegerii de 
principiu, adica momentul in care negociatorii 
apreciaza ca au atins echilibrul intre obiectivele 
dezirabile si cele acceptabile. 


Pentru succesul NCI in afacerile economice 
internaţionale, stabilirea obiectivelor 
proprii trebuie CORELATĂ cu anticiparea, 
pe cât posibil, a obiectivelor partenerului. 


Această anticipare serveşte la gasirea din 
timp a celor mai adecvate câi pentru 
apropierea si concentrarea pozitiilor 
partenerilor in cadrul tratativelor comerciale 
internaţionale. 


3. CONSTITUIREA ECHIPEI DE 
NEGOCIATORI 


În raport cu obiectivele propuse, se 
stabilește ECHIPA DE NEGOCIATORI, a 
carei componenţa este determinata de: 


a natura și complexitatea tranzacţiei 
comerciale internaţionale; 


a condițiile in care urmeaza să aiba loc 
tratativele. 


STRUCTURA ECHIPEI DE NEGOCIATORI 


ա Complexitatea operatiunilor comerciale 
internaţionale actuale impune ca negocierea 
contractelor de vânzare cumpărare la nivel 
international sa se faca, de regula, de catre 


echipe interdisciplinare de negociatori. 


NCI se efectuează intre două persoane sau їп 
forma scrisa numai in situaţii de excepţie, ca 
de exemplu, in cazul unor afaceri 
repetitive, tradiţionale. 


In functie de aspectele specifice supuse 
procesului ае negociere, echipa ае 
negociatori poate fi constituită din: 


a Membri permanenţi, persoane cu putere de 
decizie care її asuma responsabilitatea 


riscurilor comerciale. 


a Specialiști atrași (consultanţi), persoane cu 
competenţe limitate exclusiv la activitatea de 
consiliere in probleme specifice profilului lor 
de activitate. 


CRITERII DE SELECTIONARE А ECHIPEI 
DE NEGOCIERE 


i. Cunostintele profesionale. 


2. Caracteristicile personale. 


3. Vârsta. 


ՏԷՒՍԼ ECHIPEI DE NEGOCIERE 


Este persoana care joacă un rol crucial pe 
parcursul intregii perioade de negociere. 
Este răspunzător pentru stabilirea si 
armonizarea strategiei, a tehnicilor și 
tacticilor de negociere. 


Este factorul de decizie la nivelul echipei 
de negociere. 

Trebuie să exercite un grad inalt de 
control și autocontrol pe parcursul intregii 
perioade de negociere. 

Trebuie sa aibă capacitatea de a face faţa 
presiunilor venite din toate direcţiile. 


CALITĂȚI DE CARE TREBUIE SĂ DEA 
DOVADĂ ȘEFUL ECHIPEI DE NEGOCIERE 


Inteligența pragmatică. 

Rabdare. 

Capacitate de adaptare. 

Rezistenta. 

Sociabilitate. 

Concentrare. 

Capacitate de exprimare. 

Simtul umorului. 

Calitati organizatorice. 

Capacitatea de a selectiona, motiva si controla o echipă. 


Capacitatea de a supraveghea și incuraja o echipă în situaţii 
dificile, de a impune și menţine solidaritatea de echipă. 


Nu este necesar ca negociatorul șef să fie instruit asupra 
aspectelor tehnice ale negocierii. 


DIMENSIUNEA ECHIPEI DE NEGOCIERE 


Numarul optim de negociatori inclusi sn 
echipa de negociere este de CINCI, 


питаг in care nu se includ rezervele si 
expertii individuali care consiliaza sau 
asista negocierea. 


ASPECTE COMPORTAMENTALE CARE 
ASIGURĂ SUCCESUL ÎNTR-O NCI 


Pastrarea stimei și respectului fata de partener. 
Păstrarea stăpânirii de sine. 

Pastrarea demnitatii. 

Pastrarea caracterului confidential al negocierii. 
Combaterea reproșurilor. 

Vointa si puterea de a asculta expunerea 
partenerului. 

Controlul sentimentelor și al stărilor emoţionale їп 
fata partenerului. 


4. PREGĂTIREA MATERIALULUI 
DOCUMENTAR 


Materialul documentar necesar unei NCI se 
structurează, in general, in trei categorii de dosare: 


Dosare cu fișe tehnice. 


Dosare cu fișe comerciale. 


Dosare cu analize, calcule și materiale 
documentare suplimentare cu privire la 
conjunctura economică pe piaţa internaţională. 


5. FIXAREA LEGĂTURILOR DE 
COMUNICATIE 


Ca regula generala, in NCI, comunicatiile 
intre echipa de negociatori și conducerea 
companiei trebuie reduse la minimum 
necesar, recurgându-se la codificarea acestora 
sau la utilizarea unor forme care să le facă 
inaccesibile partenerilor de negociere. 


Această problemă se pune mai ales їп cazul 
in care echipa de negociatori urmează să se 
deplaseze їп străinătate. 


6. MANDATUL ECHIPEI ՍԷ NEGOCIERE 


Mandatul reprezinta documentul care consfinteste 
sarcinile cu care o echipa pleaca la negociere. 


Mandatul se intocmeste in formă scrisă si se 
semneaza de persoana care are responsabilitatea 
companiei. 


În mandat se specifică: persoanele care fac parte 
din echipa de negociere, scopul negocierii, 
obiectivele dezirabile, obiectivele acceptabile, 
limitele spaţiului de negociere si, eventual, 
perioada de negociere. 


Poziţia din mandat nu se încalcă sub nicio 
motivaţie 


7. ÎNTOCMIREA PLANULUI DE 
NEGOCIERE 


Pe baza mandatului și a tuturor 
materialelor menţionate, echipa de negociatori 


elaborează propriul PLAN (model) de 
abordare а negocierii, cu menţionarea 
strategiilor, tehnicilor si tacticilor pe care le va 
utiliza in timpul tratativelor, a argumentelor pe 
care le va susține și gradarea acestora їп 
funcţie de argumentarea partenerilor. 


8. SIMULAREA NEGOCIERILOR 
COMERCIALE INTERNATIONALE 


Aceasta actiune vizeaza confruntarea 
planului de negociere cu cât mai multe puncte 
de vedere diferite de cele ale echipei de 
negociere, in scopul identificării unor corectii 
pertinente ale acestuia și ale propriei 
argumentatii și al identificarii, pe cât posibil, a 
reacţiilor, tezelor și argumentelor probabile ale 
partenerului de negociere. 


Specialiștii recomandă ca їп condiţiile in care este 
posibil, simularea sà se realizeze prin implicarea altei 
echipe de negociere care vsa se plieze pe interesele 
partenerului de negociere. 


9. ELABORAREA PROIECTULUI DE 
CONTRACT 


In limitele mandatului, echipa de negociere 
va elabora propria variantă de proiect de 
contract de vanzare-cumparare internationala, 
ca instrument ajutător pentru întocmirea, ր 
cursul negocierilor, a proiectului de contract 


conceput Impreuna cu partenerii de tratative, 
pe baza discutiilor purtate si a rezultatelor 
convenite de comun acord. 


Acest document ajutator se va intocmi in 
limba in care se va elabora si contractul 
definitiv și va conţine propuneri concrete privind 
clauzele necesare reglementarii raporturilor de 
vânzare-cumpărare intre cei doi parteneri. 


DERULAREA NEGOCIERILOR 
COMERCIALE INTERNATIONALE 


ORGANIZAREA SEDINTELOR DE 
NEGOCIERE 


Derularea си succes а negocierilor 
comerciale internationale este condiţionată de 


organizarea corespunzătoare a acestora în 
scopul instaurării, incă de la începutul 
tratativelor, a unui climat de dialog, de 
cooperare și întelegere între parti. 


CONDITII NECESARE DERULARII МС! 


Дд” 


Partemerului "gazda” trebuie sa aiba in vedere, in 
principal, urmatoarele aspecte: 


stabilirea agendei de lucru cuprinzând 
roblemele de discutat și negociat, succesiunea 
or în discuţie și timpul afectat negocierilor; 


crearea condiţiilor favorabile pentru 


negociere. Tn acest sens organizatorul va pune 
la dispozitie documentele necesare pentru 
tratative (dosarul acţiunii), precum și informaţii 
despre mediul de afaceri. 


sustinerea logistică a negocierii: secretariat, 
aparatură de birou etc; 


organizarea sălii de negocieri. În practica 
internationala exista o serie de uzante: sala 
spațioasă, masă rotundă, echipa parteneră va fi 
asezată întotdeauna cu fata spre uşă etc. 


DEBUTUL SEDINTELOR DE МС! 


In deschiderea tratativelor se prezinta sefii 
si echipele de negociere, se schimbá fraze 
de politeţe, urmărindu-se în același timp 
două obiective principale: 


crearea unui climat de incredere intre 
parti in vederea desfasurarii in bune 
condiţii a tratativelor; 


studierea partenerului pentru 
cunoașterea intereselor si motivatiilor sale 
reale. 


STUDIEREA ȘI CUNOAȘTEREA 


PARTENERULUI 
Studierea și cunoașterea partenerului are 


loc în perioada de debut a NCI și se 
axează pe două aspecte principale: 


Experiența și metodele utilizate de 


partenerul de NCI care sunt puse în 
evidenţă de aspectele non-verbale, 
evidenţiate prin atitudine, expresie Տ 
durata perioadei de „spargere a gheții”. 


Stilul de negociere care va fi relevat de 
modul in care partenerul discută în 
perioada de „spargere a gheții. 


TEHNICA ASCULTARII ACTIVE 


TEHNICA ASCULTARII ACTIVE 
consta in: 


ո Ascultare. 
ш Intreba ri. 


a Reformulari. 


DESFĂȘURAREA МС! 


Orice proces de negociere comerciala 
internaţională cuprinde cinci faze 
principale: 


Explorarea. 

Prezentarea ofertelor. 

Negocierea ofertelor. 

Stabilirea aranjamentului final. 
Încheierea acordului final între părti. 


1. EXPLORAREA 


In faza exploratorie, principalele tipuri de 
activitati care au loc sunt următoarele: 


negociatorii isi fac o idee despre 
cerințele partenerului de tratative; 


se da un sens comun direcţiei in care se 
va merge în cursul negocierilor; 

se stabilesc atitudinile partilor; 

se incearcă o recunoaștere a căilor ce 
vor fi urmate și aranjamentele ce vor fi 
negociate. 


2. PREZENTAREA OFERTELOR 


În această etapă, una sau ambele părţi expun 
ofertele ce se doresc a fi negociate. 


OFERTA INIŢIALĂ trebuie să fie: 


. fermă; 
clară; 
. facută fără comentarii sau scuze. 


Cautand sa гаѕрипаа ofertei primite, partenerul 
de negociere trebuie să facă o distincţie fermă 
intre clarificări și justificări. 


3. NEGOCIEREA OFERTELOR 


Negocierile comerciale internationale 
sunt constituite dintr-un ansamblu de 
argumente și obiecţii prin care partile iși 
definesc poziţia și urmaresc sa-și impună 


interesele, ca și dintr-un șir de concesii și 
compromisuri, prin care partenerii 
incearcă să-și apropie punctele de vedere 
și să-și armonizeze interesele in scopul 
realizării unei intelegeri de afaceri, 
respectiv contractul sau acordul comercial. 


ARGUMENTAREA 


Argumentarea, respectiv sustinerea poziţiei 
asupra unor puncte aflate in dezbatere este un 
proces care se realizeaza In trei etape: 


prezentarea: enuntarea caracteristicilor ofertei 
(caracteristicile tehnice și comerciale ale unui 
produs); 


explicarea: evidenţierea avantajelor ofertei 
(prezentarea fiecărei caracteristici a produsului 
prin prisma utilitatii/beneficiilor pentru partener); 
demonstrația: producerea de probe pentru 
susținerea celor de mai sus (documentaţie, 
mostre, demonstraţii etc. ). 


OBIECTIILE 


= OBIECTIILE reprezinta reacţii negative 
ale partenerilor, prezentate in mod direct 
sau sugerate. 


ո Având in vedere ca, negociatorii trebuie să 
actioneze pentru a-si apropia punctele de 
vedere, pentru a ajunge la un acord intre 
ei, ոս vor combate niciodată cu 
duritate obiectiile celeilalte раги. 


CONCESIA 


CONCESIA reprezintă renuntarea 
unilaterală la una sau mai multe din 


poziţiile susținute, in scopul creearii 
condiţiilor pentu a ajunge la o 
intelegere. 


COMPROMISUL 


COMPROMISUL reprezintă acordarea 
de concesii reciproce pentru a netezi 


drumul spre acordul de voinţă al 
ambelor parti sau pentru a debloca 
tratativele. 


լո practica, negociatorii trebuie ՏՅ 
ofere sau sa accepte, cu masura si 
abilitate, un lung sir de concesii si 
compromisuri, astfel incât, sa 


asigure prezervarea intereselor lor 
reale in contractul sau acordul 
comercial prin care se finalizează 
negocierile. 


4. STABILIREA ARANJAMENTULUI FINAL 


s Finalizarea negocierilor se poate realiza in 
mod natural, prin parcurgerea tuturor 
punctelor fixate pe agenda tratativelor și 
realizarea, în cele din urmă, a unui acord 
asupra tranzacţiei, Acest proces constă їп 


încheierea tratativelor si dezbaterea 
proiectului de contract. 


De asemenea, in momentele in care apar 
unele stări tensionate,  negociatorii 
trebuie să analizeze oportunitatea 
continuării discuţiilor, a opririi și a reluarii 
lor ulterioare, sau a încheierii acestora. 


5. ÎNCHEIEREA ACORDULUI ÎNTRE 
PĂRŢI 


Aceasta fază marcheză incheierea 
procesului de negociere їп 


afacerile economice internaţionale, 
de obicei, prin semnarea unui acord 
(contract) scris intre parti. 


STRATEGIA DE NEGOCIERE reprezinta 
un plan coerent ае alegere si combinare а 


unor tactici, tehnici și procedee care 
asigura cele mai mari șanse de realizare a 
obiectivelor negocierii. 


TACTICA DE NEGOCIERE desemnează 
capacitatea de a combina și executa 
procedee și tehnici specifice procesului de 
negociere, de a folosi mijloace și metode 


adecvate in scopul atingerii obiectivelor 
stabilite in planul general al strategiei de 
negociere. 


TEHNICA DE NEGOCIERE reprezintă 
totalitatea procedeelor ce urmează a հ 
utilizate in desfașurarea procesului de 
negociere, constituindu-se in instrumentul 


practic al negociatorului si reprezintă 
schemele și formele de acţiune utilizate їп 
vederea realizării diverselor tactici de 
negociere. 


